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Para el desarrollo del presente trabajo se ha tomado en cuenta las opiniones y
decisiones de la Cooperativa en la Formación de los Grupos de Ahorros a la
Vista  y Cesantía así  como también  a las  Cajas  de Ahorro  que t iene en  las
diferentes zonas de la provincia.
Las Cajas con las que se reunió y se desarrollo el trabajo investigativo son:
 Caja de Cachaco
 Caja “Mujeres Unidas” de San Agustín de Cajas
 Caja Urbana “Dios es Amor”
 Caja “Nuevo Amanecer” del Sector de el Topo
 Caja de El Angel
Para la formación de grupos de Ahorro a la Vista y Cesantía se fueron invitando
a las personas que los días determinados para las reuniones se acercaron a la
Cooperativa  a  realizar  sus  transacciones,  y  otros  que  fueron  invitados  vía
telefónica a la reunión. Los grupos de trabajo que colaboraron fueron cuatro.
Los grupos se formaron por 8 personas en promedio, las mismas que en la
mayoría de los casos disponía de ahorro a la vista y ahorro cesantía.
Para analizar los depósitos a plazo, se efectuaron encuestas vía telefónica a un
total de 11 personas de 33 en total que tienen el producto.IDENTIFICACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS
GRUPOS FOCALES EN LAS CAJAS DE AHORRO
REUNIÓN CON LA CAJA DE AHORRO DE SAN AGUSTIN
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja San Agustín






De estos aspectos los más relevantes son la  Capacitación y el Crédito para el
grupo,  en  esos  aspectos  es  lo  que  esta  ayudando  la  cooperativa.  Luego  el
Ahorro  la  gente  como  quiere  Ahorrar  va  a  la  Cooperativa,  como  es  seria  y
segura garantiza el ahorro de la familia.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja San Agustín
A  la  hora  de  necesitar  dinero  las  personas  mencionan  las  fuentes  de
financiamiento:
 Venta de Animales: Es el medio más rápido para tener dinero cuando
se tiene una emergencia. Esto se realiza dentro y fuera de la comunidad.
También se ayudan entre si para conseguir el dinero.
 Caja Grupo de Mujeres de San Agustín: En ocasiones es factible ir a
la caja, pero hay veces que se demoran en entregar el dinero , es por
eso cuando hay alguna emergencia se vende los animales .
 Banco  de  Fomento:  esta  institución  se  encuentra  más  cercana  a  la
comunidad, a 15 minutos, aquí van menos personas que la CACMU.
 Venta  de  Leche:  Este  medio  ayuda  cuando  se  presenta  alguna
emergencia, ya que se pide un adelanto de dinero, y con esto se cubre
la necesidad. CACMU: La cooperativa se encuentra más lejos de la comunidad esta
ubicada en Ibarra.
 Banco Procredit, Cooperativa 23 de Julio, son muy caros, va poca
gente.
 Chulqueros:  Mencionan  que  antes  recurrían  a  buscarlos  en  las
parroquias a ellos, pero cobraban intereses muy altos, pero ahora con la
Caja de Ahorro ya no van a buscarlos.
3. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja San Agustín
A  la  hora  de  evaluar  los  aspectos más  importantes  de  las  Instituciones
Financieras mencionan:
Cercanía: La CACMU si esta lejos, la Caja esta cerca al igual que la Venta de
la Leche, de Animales y Venta de granos. En cambio Procredit y Fomento se
encuentran en Otavalo.
Seguridad: Tienen Seguridad, Fe y Confianza en la Cooperativa CACMU, por
que es reconocida y constituida legalmente, además confían en  la gerente por
que  ha hecho que la cooperativa vaya avanzando cada vez más.
En la caja hay confianza por que ellos mismos administran el dinero, que es
utilizado en beneficio de cada uno. La venta de animales, leche y granos es
otro aspecto que les da seguridad.
Los menos seguros son Procredit y Banco Nacional de Fomento recién están
trabajando.Depósito mínimo de Apertura
1: La CACMU pide mínimo pero la Caja pide
menos.  En  Procredit  no  piden  nada,  y  en  el  Fomento  piden  más  que  la
CACMU.
Saldo Mínimo: En la CACMU como encaje piden el 10% es poco, en la Caja
no pide, en Procredit no exige nada de igual manera en el Fomento.
Personal Amable: El personal es amable en la Cooperativa, en la Caja por ser
administrados por ellos mismos son amables. En Procredit si son amables pero
charlones, en el Fomento el gerente es bueno y el señor que compra leche,
animales, granos son amables.
Posibilidad de Obtener un Crédito: Consideran que para sacar un crédito la
CACMU es factible, les dan facilidad y montos convenientes. En la Caja en
cambio no es muy factible por la falta de dinero provocando  que no se cubran
montos altos. En el Banco de Fomento cuando se va a solicitar un crédito por
primera vez es “bien difícil”.
Servicio Rápido: En la Cooperativa si se demora un poco, la Caja cuando no
hay plata demora unos 4 o 5 días, en Procredit si es rápido. En el Fomento se
demora 8 o 15 días dependiendo de los trámites. En la Compra de leche, venta
de animales y granos es rápida.
Horarios de Atención: En la Cooperativa si trabajan en los horarios completos
que se pueden hacer gestión. En la Caja se atiende en la tarde,  en la mañana
no por que trabajan. En Procredit atienden todo el día, en el Fomento si es
bueno. En la venta de leche, ganado y granos los horarios si son buenos .
Intereses sobre los Depósitos: La Caja paga un poco más que la CACMU,
Procredit y Fomento es más bajo.
4. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
La ubicación de la CACMU a la comunidad ha sido el aspecto principal  para
que ahorren en la caja. Este ahorro que se tiene deposi tado en la caja, cuando
se quiera o se necesite se retira, especialmente cuando necesitan los hijos, es
decir para educación.
AHORROS A LA VISTA
Fortalezas
 Ahorra lo que quiera, cuando quiera
 Puede retirar el rato que necesite
1 Esta investigación se basa en la percepción que tienen las personas sobre los aspectos mencionados y no
necesariamente esta percepción coincide con la realidad, por ejemplo en este caso se indica que el
requisito de la CACMU para aperturar una cuenta es mínimo cuando en la realidad es de 20 dólares así el
grupo de Cachaco indica que es 5 dólares-Limitantes
 La distancia a la cooperativa
5. ANÁLISIS DE CICLICIDAD
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja San Agustín
Se ha determinado, los meses en los cuales tienen más ingresos, gastos que
























granosLa principal fuente de ingresos es la venta de leche, fuente además que tiene el
carácter  de  constante,  la  venta  de  animales  menores  también  tiene  la
característica de ser constante en el tiempo, pero en menor grado.
Mientras que la venta de leche se ve afectada por las condiciones del clima, en
verano se reduce por la falta de pastos y lluvias, la venta de animales aumenta
cuando  existen compromisos  como  los  grados  y  las  primeras  comuniones
(junio), así también es una fuente de ingreso fundamental por  cuanto es usado
para cubrir los desbalances de flujo familiar y para cubrir las emergencias.  La
venta de animales es mejor en los meses de julio y agosto por las fiestas de
San Juan y San Pedro.
La  venta  de  granos (zambo,  choclo,  habas) es  importante  pero  como  se
evidencia este ingreso no es constante por lo que representa fuente importante
a partir del mes de Abril mes en que se comienza a vender los granos tiernos y
termina  en  los  meses  de  agosto  y  septiembre  vendiendo  el  grano  seco.  La
decisión de vender tierno o seco dependerá de la necesidad de flujo familiar, si
se requiere inmediatamente los granos se venderán tiernos.
De hecho la presencia del ingreso por los granos hace que en estos meses el
ingreso sea el más alto del año. Destacándose como el m es de mayor ingreso

















Los meses que generalmente hay mas gasto son:
Septiembre,  por  matriculas,  útiles  escolares  y  uniformes,  Octubre  por  las
siembras, en Abril por semana santa (fanesca),  en Diciembre por Navidad.Disponible
El  análisis  del  disponible  demuestra  la  existencia  de  un  nivel  positivo  pero
mínimo en la mayoría de los meses del año. A excepción de los meses de

























La gente indica que no es posible ahorrar más que en 2 meses del año esto es
julio y agosto, meses que coinciden con la mejora en la venta de granos. Es
























INGRESOS-GASTOSSi bien existe disponible positivo en la mayoría de los meses, la gente estima
que no es factible ahorrar. Esto se debe a que la venta de leche se usa para el
consumo familiar, y la crianza de animales se usa como el ahorro que será
gastado cuando la familia necesita ingresos, por lo tanto, en estos meses la
necesidad de ahorrar en dinero efectivo no es rentable para la gente.
Créditos
Los meses que  hay  más demanda de crédito son Agosto y Septiembre;  en
Junio y Julio para las fiestas, y el resto de los meses es normal y es utilizado
más para las enfermedades y para el ganado. Mencionan que de Enero a Julio























Los requerimientos de financiamiento de los meses de septiembre y octubre
coinciden cuando el disponible familiar es negativo .
6. DESCRIPCION DE  LA CAJA
La caja de San Agustín cuenta con 21 socios, esta atendiendo a la comunidad
actualmente a 60 personas que tienen crédito. El monto máximo  que se esta
ofreciendo  es  de  $  2000.  También  cuenta  con  un  terreno  en  Cayambe,  el
mismo que esta planeado para viviendas.
Lo que hace falta a la caja es:
 Comprar computadores
 Más dinero para los créditos, requieren de $ 20000 a 7 años.
 Necesitan guía y un local propio
 Aspiran tener el cambio con sus hijos y aumentar los conocimientos que
tienen.7. CONCLUSION DE LA CAJA
En la Caja se determino que no tienen ahorros en la Cooperativa, esto por la
Distancia  pero  si  hay Confianza  con  la  Institución. Sugieren  que  seria  una
manera  de  incentivar  al  ahorro  pagando  más  intereses,  creando  nuevos
productos  que cumplan con las expectativas de socio  y así encaminarles al
Ahorro. En sí la caja se constituye en una instancia de com petencia en cuanto
a la captación de ahorros, competencia que no puede ser fácilmente superada
por  la  Cooperativa  por  2  aspectos  fundamentales  que  son  la  cercanía  a  la
comunidad y las altas tasas de interés que pagan por los ahorros.
En  cuanto  al  crédito la  caja  reemplaza  a  la Cooperativa  en  facilitar
financiamiento  de  montos  pequeños,  que  no  le  resultan  ni  rentable  a  la
Cooperativa ni a los socios de la Caja por lo que es un servicio adecuado. Pero
se torna en una competencia al abarcar montos de crédito importantes (hasta
2000 dólares). Sin embargo, en tanto la caja sea deficitaria y necesite recursos
de fondeo desde la Cooperativa existirá en el crédito una relación donde se
gane mutuamente.REUNIÓN CON LA CAJA DE AHORRO DE CACHACO
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Cachaco







De las palabras mencionadas la más importante para ellos es el Ahorro ya que
menciona que así empiezan para luego poder acceder a un Crédito, luego el
apoyo, beneficio, capacitación, y asistencia técnica.
Al hablar de beneficio se refieren a la ayuda que la cooperativa les da. Cuando
necesitan un crédito “para ya”, hablan con la gerente y les ayuda. También la
CACMU les apoya brindándoles capacitaciones y asistencia técnica.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Cachaco
Al  momento  de  necesitar  dinero  las  personas  recurren  a  las  siguientes
instituciones financieras:
 Caja de Cachaco: La caja se encuentra dentro de la comunidad y es la
que  soluciona  cualquier  necesidad.  La  caja  solventa  créditos  hasta  $
1000  pasado  este  monto  se  recurre  a  la  CACMU.   La  mayoría  de
personas visitan esta organización.
 CACMU: cuando los montos son altos visitan a la CACMU que tiene una
agencia en Lita, los socios de la caja van directamente a coopera tiva, de
allí no han sacado créditos en otras instituciones.
También se ha trabajado con FODEMI y Codesarrollo son más visitados
que la CACMU, el Banco Nacional de Fomento pocos y muy pocos a los
Chulqueros,  antes  habían  bastantes  pero  con  la  caja  se  les  e liminótodavía existen algunos, pero ahora se recurre a ellos sólo cuando hay
alguna urgencia.
3.  CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Cachaco
Los aspectos mas importantes que debe de tener una Institución Financiera
son:
 Seguridad





 Posibilidad de obtener crédito
 Personal Amable
 Distancia
 Horarios de Atención
Se puede apreciar que el aspecto más importante es la Seguridad, esto por
que no han tenido problemas con la CACMU ni con las demás instituciones
mencionadas. Los intereses sobre los depósitos mencionan que en la caja son
mejor que la CACMU y que las otras instituciones financiera s. El servicio rápido
es otro aspecto importante la Cooperativa no es tan rápida, la caja si es un
poco mejor pero todo va depender si hay dinero o no disponible  para atender
rápido al socio y cliente.De ahí los menos importantes serian el depósito y saldo mínimo, la posibilidad
de obtener crédito, personal amable, distancia, horarios de a tención.
4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Analizando las Instituciones Financieras que se frecuentan se determino:
Seguridad: Este aspecto es considerado como el más importante que debe
tener una Institución Financiera, a la CACMU se la considera segura por que
“hasta ahora no ha tenido problemas”, la Caja es segura, así como las demás
instituciones mencionadas, a excepción de los chulqueros que es insegu ro.
Depósitos Mínimo  de Apertura: En la CACMU el depósito es de $5, pero en
la Caja pueden aportar desde $3, en la Codesarrollo y Fomento no son altos, y
el chulquero no pide nada.
Saldo Mínimo: En la caja no se paga nada por mantener la cuenta, los ahorros
de los niños tienen 0.50 centavos o 1 dólar. En la CACMU con $  5 a 10.
Personal Amable: En la caja atienden bien, en la CACMU si atienden bien,
cuando va la dirigente le atienden excelente, pero si van los demás no sucede
lo mismo. En FODEMI  no se sabe, en  el Fomento es  el  que  peor  atención
presta, y los Chulqueros son muy amables, tienen que ser “labiosos”.
Posibilidad de obtener un Crédito: En la CACMU si demora hay que esperar,
hasta que hagan la encuesta que vaya al comité. En la Caja depende si hay
plata  se  da  enseguida  sino  debe  esperar  8  días  y  depende  del  monto  que
solicite.  En  Codesarrollo  es  lento,  en  el  Banco  Nacional  de  Fomento  si  es
rápido hay que tener todos los papeles, al menos en la zona si fue rápido; y los
Chulqueros no necesitan papeles.
Servicios Rápidos: CACMU si se demora en la entrega de créditos. En la caja
rápido, aquí hace falta plata. En el Fomentos si cumple con todos los requisitos
es rápido, y los chulqueros es inmediato.
Horarios de Atención: La CACMU tiene que mejorar en ese aspecto, por que
los socios no están de acuerdo de que se habrá la agencia solo un día y en
ocasiones incompleto, por lo que se ha presentado problemas en el pago de
cuotas  de  los  créditos.  Pero  hay  que  considerar  que  en  Ibarra  no  se  tiene
problema con este aspecto. La Caja atiende todos lo días hasta la noche. En el
Fomento es normal y el Chulquero a toda hora.
Intereses sobre depósitos: La CACMU si paga más que otras cooperativas,
pero la CAJA paga más alto que la Cooperativa, el Fomento muy poco y el
Chulquero nada.5. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Cachaco
Mencionan que los socios de la Caja tienen ahorro a la vista, pero no tiene n
Cesantía,  esto  se  debe  a  que  la  gente  le  gusta  ahorrar  y  mover  su  cuenta
especialmente  cuando  hay  problemas,  es  por    eso  que  los  socios  no  han
enviado los ahorros  a Cesantía.
AHORRO A LA VISTA DE LA CAJA
Fortalezas
 Intereses altos
 Facilidad de mover dinero
 Hasta sin libreta dan el dinero
 No hay limitación en los ahorros puede ahorrar desde 2 dólares hasta 5
mil
Limitantes
 Falta de dinero para entregar montos altos de inmediato
2.
AHORRO A LA VISTA DE COOPERATIVA
No hay fortalezas
Limitantes
 Bajo  interés
3
2 En cantidades altas no se puede sacar el dinero no hay disponible.
3 No ahorran, recién están empezando Limitaciones para retiro de ahorros
Para mejorar el ahorro en la Caja se lo hace pidiendo a los socios que ahorren
más dinero o ir a sacar crédito en la Cooperativa. Pero de estas dos opciones
se prefiere reunir el dinero en la caja antes que ir a la Cooperativa a pedir
crédito porque hay mucha demora.
En la Caja se reúne de los créditos o entra de los ahorros y enseguida sale
créditos,  el  dinero  se  mueve  diariamente,  es  mil  veces  más  rápido  que  la
CACMU, no hay problemas por que no se tiene que rendir cuentas a nadie.
6. ANÁLISIS DE CICLICIDAD
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Cachaco
Ingresos
Las principales fuentes de ingresos de lo que viven la gente son:
 Agricultura – Venta de Frutas es constante, casi todos los días y demás
productos agrícolas.
 Ganadería
 Venta de Animales menores
Todas  las  fuentes  de  ingreso  demuestran  ser  constantes  durante  el  año,
manteniendo un nivel a la baja para los meses de Junio, a Agosto de las 3
fuentes de ingreso.
La fuente principal del ingreso es la venta de las frutas junto con la ganadería,
la venta de animales menores, es menor en cuanto al monto pero cumple un rolimportante al ser la fuente de ingresos que permite cubrir las emergencias,  y es
























Agricultura: la mayoría de  gente  de la  zona vive de la venta de productos
agrícolas, frutas, los  meses de Agosto  y Septiembre los ingresos son bajos
esto es por vacaciones y verano los demás meses es constante.
Ganadería: Los ingresos generados por venta de ganado baja en vacaciones y
verano. Generalmente se vende los animales cuando se tiene que solventar
alguna necesidad, no se vende todos los días.
Venta de Animales Menores: los ingresos por la venta de animales menores,
son menores que los generados por la venta de frutas y venta de ganado.
Gastos
Los meses en los cuales las personas tienen más gastos son en Septiembre










































El disponible evidencia que de Enero a Mayo las actividades agrícolas de la
zona proporcionan un excedente mínimo, mismo que se pierde en los meses
de julio a Septiembre, meses en que no existe disponible, motivada en la baja
de los ingresos y por cuanto los gastos se mantienen constantes. El mes en
que el disponible se vuelve negativo es el de Octubre  por el aumento de los
gastos por la entrada de clases y en Diciembre por las fiestas.Ahorros
Del  cuadro  se  desprende  que  si  es  factible  ahorrar  casi  todos  los  meses  a
excepción del mes en que se presentan los gastos por entrada de clases.
Si bien es factible el ahorro el nivel puesto por el grupo es de 1 el nivel más






















Menciona que no hay mes fijo de ahorro, lo único que se hace es ahorrar a la



























INGRESOS-GASTOSEl grupo identifica que todos los meses se requiere de financiami ento pero es
mayor  la  demanda  para  los  meses  de  Mayo  hasta  Octubre,  demandas  que
coinciden justo con la reducción  de los ingresos  y  por lo tanto,  también del
disponible de los recursos, por ende de la capacidad de pago del solicitante.
En agosto sacan créditos hasta $600 por las fiestas, para poner ventas y en los
demás meses lo destinan para siembras. Los montos más pequeños son para
mantener el trabajo agrícola.
7. DESCRIPCION DE LA CAJA
La  dirigente  dio  la  iniciativa  para  hacer  la  caja, empezó  con  las  madres  de
familia del catecismo. Se inicio en el año 2000, la idea nació cuando se inició el
bono. Empezaron con  22 mujeres que ahorraban 2 dólares, después vieron
que estaba poco y decidieron aportar 5 dólares. Actualmente son 42 socios y
cuentan con 360 clientes de 14 comunidades que sacan créditos en la caja
4.
Los ahorros mensuales aportan sólo los socios, los clientes no lo hacen. Ahora
se ha hecho un ahorro obligatorio igual que la CACMU, por lo que se decidió
cobrar  3  dólares  más  a  parte  del  crédito. Los  5    dólares  mensuales    van
destinados a certificados, si aportan más de lo establecido la diferencia va al
ahorro.
En cuanto a utilidades se ha decido que el 50% van a certificados para irse
capitalizando, el otro 50% va al ahorro a la cuenta de cada uno, pero se ha
decidido sacar 15 dólares para aportar a la Cooperativa. La repartición se la
hace cada 3 meses
5.
El monto de los créditos van desde los $200 hasta $ 2000 , hay que considerar
que todos no tienen crédito, hay otros que sólo ahorran, por ejemplo niños y
jóvenes que ahorran, a los niños se les paga un poco más de interés, abren la
cuenta y el niño va ahorrando, se les enseña a los niños que vaya ahorrando
de las colaciones que les dan para la escuela. De igual manera los estudiantes
que en vacaciones trabajan ahorran hasta el día de clases para ayudarse con
los útiles escolares
6.
En  la  caja  no  tiene  nadie  con  plazo  fijo,  esto  es  por  que  tienen  alguna
emergencia o necesidad van y sacan el dinero sólo tienen que anticiparle para
recaudar el dinero y entregar
7. Por eso la gente poco ahorra en la Cooperativa
8.
4 Se menciona que los créditos que solicitan los clientes lo hacen con la finalidad de no acudir a
las instituciones financieras.
5 Mencionan que es la primera vez que hicieron repartición de utilidades, ya que decidieron
hacerla  cuando lleguen  a  un monto  por socio de $1000.  En 8  años es la primera vez  que
reciben este rubro, ya que han estado sólo aportando y no han recibido nada. Los 42 socios
tienen $124 en certificados.
6 Por ser ahorros a la vista pueden retirar el momento que sea o tengan necesidad.
7 Esta modalidad de ahorro es un plazo fijo con posibilidad de rescate anticipado siempre que
se avise con un tiempo prudencial el requerimiento del efectivo.
8 La visión del producto del DPF y de otros en la Cooperativa es que no pueden ser retirados, la
dirigente de la Caja estima mucho la disponibilidad del efectivo sobre cualquier otro aspecto.Todo  maneja  en  computadora,  y  eso  es  el  problema    que  no  se  tiene  el
sistema, se piensa ponerlo pero se debe mejorar la luz
En la caja se cobra el 4% sobre el saldo mensual en depósitos es mejor con
relación a la Cooperativa que paga el 4.5 % anual. En cuanto a la mora se
aplica otro sistema “si se pasa dos días “se cobra 2 dólares mensuales , la mora
es poco y si hay es más en los clientes, a los socios se les da una oportunidad
de igualarse, la mora se disminuyó desde que se creo el comité de crédito.
Todas las normas que se está aplicando se las ha inventado en cada una de
las  reuniones  que  han  tenido,  y se  hicieron  necesarias  para  evitar la
desorganización del grupo.
8. CONCLUSION DE LA CAJA
Se determina que los socios están conformes con la Caja y con la metodología
que están aplicando, en cuanto al manejo de aportes que realizan y los crédito s
que otorgan. En especial se evidencia una alta motivación por la propiedad de
la  Caja,  la  posibilidad  de  disponer  de  una  mejor  renta  en  sus  ahorros,  y  la
cercanía así como la facilidad de disponer de crédito.
Los productos de ahorro establecidos son interesantes en especial el aporte
obligatorio de 5 dólares, sin embargo, la división entre socios y clientes limita
esta fuente de fondeo a sólo los socios.
La caja se convierte  nuevamente en  una instancia de competencia  hacia  la
Cooperativa en lo que es captaciones, imposible de superar por la cercanía del
servicio, tasas de interés más elevadas y por la  facilidad y rapidez del servicio
de  crédito  que  le  proporciona  a  la  Caja  el  disponer  del  ahorro,  además  el
producto  de  ahorro  a  plazo  con  rescate  inmediato,  cumple  con  2  de  los
aspectos importantes para el ahorrista disponibilidad y rendimiento.
Lo  propio  ocurre  con  el  crédito,  al  cubrir  la  caja  requerimientos  de
financiamiento altos (2000 us).
Existe un riesgo alto por la administración de esta caja, el volumen de activos
de  la  misma  supera  los  100000  dólares,  cifra  importante  y  que  no  está
controlada  de  manera  adecuada  por  la  ausencia  de  un  sistema  de  control
confiable. Y dado el sistema de fondeo establecido se esperará que la caja
sigua creciendo. Es urgente el que la Caja disponga de un sistema interno de
control y que la Cooperativa disponga de un sistema de acompañamiento y
monitoreo para Cajas.
Se evidencia la falta de conocimiento en cuanto a los productos y servicios que
ofrece  la  Cooperativa
9,  esto  es  importante  aclarar  a  fin  de  evitar  malos
9 Se indicó que uno de los problemas para ahorrar es el requerimiento en la Coop erativa de la
autorización de parte de la Gerencia para retirar valores de ahorro a la vista. Otro aspecto es
que no se conoce con claridad cual es el horario de atención que tiene el funcionario de la
Cooperativa cuando va a Litaentendidos y concepciones inadecuadas respecto de los servicios y beneficios
que ofrece la CooperativaREUNIÓN CON LA CAJA DE AHORRO  “DIOS ES AMOR”
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Dios es Amor









De las palabras mencionadas, definen como la más importante  el Dinero, que
es considerado como la razón principal por la cual se formaron como grupo.
Luego la Confianza por que “si hay confianza se viene a dejar el dinero” . De ahí
el Ahorro por que “si hay ahorro hay dinero”. La Solidaridad, por que se vive en
grupo y se solidarizan con las necesidades, y no solo se quiere el dinero sino
que  se  ha  formado  como  familia  de  ahí  proviene  la  Familiaridad  que  tiene
relación con la Unión. Luego Agilidad, Mujer y por ultimo Ayuda.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Dios es Amor
Las Instituciones Financieras y los Recursos que frecuentan cuando necesitan
dinero son:
 Caja: Todos van a  la caja sólo cuando no hay dinero se acercan a la
Cooperativa.
 CACMU: La mitad de socios van  a la Cooperativa, que también esta
dentro de la ciudad.
 Chulqueros: en un último caso se recurre a ellos, con la caja se los
eliminó.
 Familiares: cuando  son  cantidades  pequeñas  de  dinero  y  por
emergencia.Utilizan los bancos por lo que tienen libreta de ahor ros u otro servicio, o por
montos de créditos más altos que los que ofrece la cooperativa, pero como
grupo son pocos los que van a estas instituciones.
 Banco del Pichincha y Banco de Fomento
Hay que considerar que el grupo es pequeño pero la gente prefiere la caja.
3. CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Dios es Amor
Los aspectos mas importantes que debe tener una Institución Financiera son:
 Seguridad
 Deposito mínimo
 Intereses sobre los Depósitos
 Personal Amable
 Cercanía.
 Posibilidad de Obtener crédito
 Horario de Atención
 Servicio Rápido
 Saldo Mínimo
De los aspectos mencionados han considerado como los más importantes a la
Seguridad como primera instancia, esto se debe a que por el tiempo que esta
la Cooperativa no ha tenido problemas. Luego el Deposito mínimo ya que se
puede ir ahorrando hasta 1 dólar. Los Intereses sobre los depósitos que son
considerados buenos por que dan un poquito más por los ahorros.
De allí los menos importantes son Personal Amable por que si es nueva se va
a querer que les traten bien caso contrario no tiene ganas de ir. La Cercanía,
ya que si esta lejos da pereza para ahorrar. La Posibilidad de Obtener Créditono importa tener $20 si le dan crédito. Los Horarios de Atención son buenos, El
Servicio si es Rápido y por último el saldo mínimo.
4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Analizando las Instituciones Financieras que se frecuentan se determinó:
Cercanía: La caja esta más cerca que la CACMU, Los Bancos de Pichincha y
Fomento están más alejados, el Chulquero toca buscarlo.
Seguridad: La CACMU y la Caja son seguras, la plata esta en la Cooperativa.
El Pichincha si es seguro tiene 100 anos de vida. La Familia si son seguras y el
Chulquero es seguro para cobrar.
Deposito Mínimo  de  Apertura  de  Cuenta:  Si  es  socio  del  grupo  le  dan
facilidad para que paga la cuota cada mes, en la CACMU  si es bueno con
relación a los Bancos que piden $100, En el Pichincha se abre la cuenta con $
300 y en el Fomento también es alto.
Saldo Mínimo: En la caja no se tiene saldo mínimo lo que tenga se retira, el
saldo es cero. La CACMU es $5 si es bueno, en el Pichincha no hay saldo
mínimo en Cuenta Corriente saca todo y queda en cero, en Cuentas de Ahorro
si tiene menos de $500 le cobra por mantenimiento, en el Fomento es $20 o
$30.
Personal Amable: En la Caja y en la Cooperativa el personal si es amable, en
el Pichincha son amables cuando les conviene, en el Fomento como tienen
sueldo  no  les  interesa,  la  Familia depende  a  quien  le  vaya  pedir  y  a  los
Chulqueros se porta amable por que le conviene ganar interés.
Posibilidad de Obtener crédito: En la Caja no hay problema es fácil, en caso
de no haber se reúne dentro de 2 o 3 días, en la CACMU se restringe por el
trámite, tiempo, papeles, en el Pichincha se dem ora más, en el Fomento es
difícil, en la Familia depende de la capacidad de convencimiento que se tenga,
el Chulquero se cobra el interés ahí mismo y da menos de lo solicitado además
el interés “mata” pero tiene como facilidad de que van y le dejan el dinero en el
puesto de trabajo, es bueno pero caro.
Servicio Rápido: En la caja es fácil por lo que se saca poco, en la CACMU se
demora  por  que  no  se  presenta  los  papeles  solicitados  a  tiempo  y  por  los
trámites  que  hay  que  hacer,  pero  como  institución  tiene  que  cumplir  ciertos
requisitos y pedir documentos.  En el Pichincha  si se demora pero si tiene
tarjeta de crédito es rápido, la Familia si tiene le presta, el Chulquero en un “5”
le presta.
Horarios de Atención: En la caja es bueno hasta la noche atiende le l laman y
van, en la CACMU si está bien, de igual manera en el Pichincha y Fomento, la
Familia le atienden a la hora que vaya, y el Chulquero se les llama y van “no
tienen hora”.Interese  sobre depósitos:  La  Caja  si  paga es  más  alto  con  relación  a  la
Cooperativa y los Bancos, en la CACMU es más alto que en los bancos, en el
Pichincha y Fomento muy poquito.
5. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Dios es Amor
Los  socios  tienen  ahorro  a  la  vista  y cesantía,  pero  no  saben  que  es la
Cesantía  solo  le  dijeron  que  le  iban  a  pagar  un  poco  más  de  intereses  y





 Puede ahorrar poco a poco
 Sirve de encaje para un crédito
Limitantes
  No se lo puede retirar 1 año
 AL año no le puede retirar todo solo una parte
AHORRO A LA VISTA
Fortalezas Se puede retirar cuando sea
 Sirve para encaje
 Ahorra lo que tenga, poco a poco
Limitantes
 No hay plata para ahorrar
 Menos interés
 No hay Facilidad para hacer transacciones
A nivel de la caja
AHORRO A LA VISTA
Fortalezas





 No pagaran interés este mes , por que no hubo créditos
6. DESCRIPCION DE   LA CAJA
La  Caja  se  inició  como  grupo  hace  7  años,  la  Gerente de  la  Cooperativa
promocionaba para hacerse grupos con la finalidad de salir con las artesanías
a  las  ferias  y  para  créditos,  de  allí  se  decidió  poner  un  fondo  de  1  dólar
mensual con el fin de tener dinero para cualquier actividad, se empezó con 15
personas, después como se hizo libretas individuales para cada socio s e dividió
los fondos que se tenía, quedando la libreta de grupo en 0.
De ahí como se vió que se iban creando las cajas en Cachaco, San Agustín,
les  motivó  a  formarse  como  caja,  actualmente  la  conforman  13  socios  y
atienden a 10 personas como clientes de los cuales 5 tienen crédito.
Tiene un fondo de $ 2000, se esta aportando $3 mensuales los mismos que
son depositados en la libreta individual de cada socio. Las utilidades generadas
son repartidas de acuerdo al tiempo que son socias, queda como fondo en la
libreta y es destinado como certificados para capitaliz ar.
No tienen pensado que hacer para el futuro, según indican por tener  el capital
pequeño  a medida que vaya creciendo ideas irían cruzándose, después se
podría pagar a la persona que sirve de cajera, tesorera.
También lo que se trata es de captar más personas, hacer que los clientes que
tienen créditos sean  socios.  Los socios son obligados  a  asistir  a reuniones,pagar  cuotas,  en  cambio  los  clientes  sólo  se  acercan  a  solicitar  créditos  y
cancelar las cuotas. En cuanto a intereses a los clientes se les co bra el 5%
sobre saldo y a los socios el 3%.
La Caja no es jurídica pero esta haciendo los estatutos para legalizarse como
Asociación.
7. CONCLUSION DE LA CAJA
Se determina que la Caja tiene buena percepción de la CACMU en cuanto al
apoyo  que  le  ha  brindado.  La  Cooperativa  debe  trabajar  en  prestar  mejor
información en cuanto a los productos que ofrece, especialmente en el Ahorro
Cesantía debido a que hay socios que no tienen conocimientos sobre como
funciona  y  se  maneja  este  producto.  Pese  a  ello  es  la  caja  que  mayor
aportación  otorgó  en  cuando  a  fortalezas  y  limitantes  de  este  producto,
demostrando que la Cooperativa si proporciona información pero que la misma
no llega a todos los socios de forma integra.
La caja se constituye en una instancia de competen cia para la Cooperativa al
momento del ahorro y para financiamiento de actividades pequeñas en especial
de urgencia por la facilidad de atención que tiene. No se ha convertido en una
competencia en cuanto a montos altos por cuanto la relación que mantienen
con la Cooperativa ha hecho que cada socio se acerque de forma directa a
solicitar  el  financiamiento  a  la  Cooperativa  cuando  los  montos  han  sido
superiores a los que la Caja puede solventar.REUNIÓN CON LA CAJA DE EL TOPO
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Nuevo Amanecer El Topo
Al hablar de la Cooperativa CACMU lo primero que se viene a  la mente es:
 Guarda la Plata Trabaja
 Ayuda a las personas
 Préstamo




De los aspectos mencionados el grupo definió como los más importantes a la
Confianza destacando que la CACMU le brinda confi anza, luego Préstamo que
es una ayuda para cualquier necesidad, de ahí el Trabajo, luego la Mejora,
Luego presentar un Proyecto a la CACMU y por ultimo Guardar la Plata.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Nuevo Amanecer El Topo
Las Instituciones Financieras y los Recursos que frecuentan los socios cuando
necesitan dinero son:
 Caja “Nuevo Amanecer”: Como ahora tienen la Caja todos recurren a
ella, además están atendiendo otras comunidades.
 Procredit:  Si  hay  10  miembros  de  la  comunidad  que  van  a  esta
institución que se encuentra en la ciudad de Otavalo a una hora de la
comunidad. Esta institución esta dando más facilidad y no hay mucho
papeleo es más rápido para sacar un crédito.
 Banco  Solidario:  Hay  menos  gente  que  Procredit,  para  solicitar
individual no es conveniente es mucho papeleo y los intereses son más
caros. Además mencionan que va a revisar todo por $500 dólares.
 Banco de Fomento: No ha utilizado.
 Cooperativa Atuntaqui: No mucho la gente va igual que al Solidario, se
menciona  que  antes  era  afamado  ahora  no,  porque  ya  no  es ágil  y
requiere de mucho papeleo. CACMU: Es más grande que Procredit y menos que la Caja, se ha ido a
la Cooperativa a sacar créditos  a nombre de todas las socias de la caja,
con  esos  fondos  han  atendido  a  las  compañeras  que  necesitan.   La
CACMU tiene relación directa con la Caja.
 Chulqueros: Mencionan  que antes recurrían a ellos por que antes no
había la caja, cuando se necesitaba se iba donde ellos con animales
(gallinas, cuyes, borregos, huevos), además los intereses son altos.
 Venta de Animales: Los socios mencionan que en ocasiones venden
animales cuando tienen alguna necesidad, si no les alcanza con la venta
van a solicitar dinero a la caja, pero recalcan que se tiene dinero con
mayor  seguridad  en  la  Caja
10. Los  animales  se  les  vende  en  la
comunidad y en ocasiones se sale al mercado en Otavalo.
 Venta de Granos: Los granos se vende cuando se tiene bastante.
3. CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Nuevo Amanecer El Topo
Los socios de la Caja mencionan los aspectos que debe tener una Institución





 Deposito mínimo de Apertura
 Horarios de Atención
 Posibilidad de Obtener crédito
 Intereses sobre depósitos
 Saldo Mínimo
10 Recalcan que cuando necesitan dinero es más  seguro la Caja,  por que  si  hay  dinero  le
ayudan inmediato, si no hay fondos espera que se reúna el dinero, pero el socio esta seguro
que tal día va a tener el dinero.De ellos consideran los más importantes a la Seguridad, por que es necesario
conocer a la Cooperativa o al  Banco para tener confianza para ahorrar. La
Cercanía es otro aspecto importante para no estar viajando a Otavalo o Ibarra.
El Personal Amable es indispensable.
Los  menos  importantes  son  Servicio  Rápido  luego  Deposito  mínimo  de
Apertura, Horarios de Atención, Posibilidad de Obtener Crédito, Intereses sobre
Depósitos y Saldo Mínimo.
4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Cercanía: La caja esta “cerquitita”. La venta de animales y granos esta cerca
en la comunidad mismo se vende. En la Atuntaqui, Procredit  y Solidario  no
están tan lejos se encuentran en Otavalo, en cambio la CACMU esta más lejos.
Seguridad:  La  Caja  y  la  venta  de  animales  son  más  seguras.  La  CACMU
también es segura, además ya se le conoce y la Cooperativa le s conoce a ellos
pero no su funcionamiento, pese a ello es considerado como seguro. Las otras
instituciones  son  menos  seguras  debido  a  que  consideran  que  no  tienen
conocimiento de ellas y de cada uno de los servicios que ofrecen.
Saldo  Mínimo  de  Apertura:  La  Caja  es  mejor  pide  $5  de  ahorro.  En  la
CACMU  un poco más. En la Atuntaqui se abre con $40. En Procredit  y  en
Solidario abren automáticamente la cuenta sin pedir  nada
11.
Saldo Mínimo: En la Caja no piden nada. En la CACMU si debe mantener con
algo. En la Atuntaqui mantiene la cuenta con $20. En Procredit y Solidario no
importa si se tiene o no.
Personal Amable: En la Caja si tienen buen carácter. En la CACMU si son
amables. En la venta de animales los negociantes son bien amables para que
les rebajen. En Procredit son amables, hasta el guardia les dice “bienvenido”.
Posibilidad de Crédito: En la Caja por lo que no se tiene suficiente dinero se
pide unos días hasta tener “plata”. CACMU si hay posibilidad lo único que piden
documentos.
Servicio Rápido: En la Caja por lo que no se tiene la plata. En la CACMU si es
rápido. En la venta de animales si es rápido, solo cuando se quiere vender no
vienen los negociantes por eso se les llama. En la Atuntaqui pasan el tiempo.
En Procredit se demoran de 3 a 4 días.
Horario de Atención: En la Caja atienden las 24 horas del día. En la CACMU
si es bueno. En la venta de animales tienen que llamar  al negociante. En la
Atuntaqui, Procredit y el Solidario el horario de oficina es igual.
11 Menciona que al momento de obtener un crédito le abren automáticam ente la cuentaIntereses sobre los  Depósitos: En la Caja se paga el 1% mensual “nadie
paga eso”. El Procredit y Solidario pagan menos que las Cooperativas.
5. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Nuevo Amanecer El Topo
Los socios de la Caja no tienen cuenta de ahorro individual, la relación que
tiene la Cooperativa es directamente con la Caja.
Los Productos que tiene la Caja es el Ahorro a la Vista,  para hacer esto el
socio debe de ahorrar lo que quiera no se tiene compromis o de poner una
cantidad y de sus aportes gana centavos.
AHORROS A LA VISTA
Fortalezas






 No hay reglamento para la Caja (herramienta que se necesita)
 No hay dinero para ahorrar
 Falta Promocionar
 Falta Capitación a los responsables No se tiene local propio
12
6. ANÁLISIS DE CICLICIDAD
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja Nuevo Amanecer El Topo
Ingresos
Las principales fuentes de ingresos de lo que viven la gente son:
 Venta de Granos
 Venta de Animales
 Trabajo
Venta de Granos: los granos se cosecha en Agosto y Septiembre, aquí se
acaba  la mayoría  de producción   pero  el  precio  es  barato. Hay veces  que
guardan para vender en Enero y Febrero.
Venta de Animales: Los meses que mejor se vende es para las fiestas en
Junio de San Juan y las confirmaciones, en Abril para la pascua, en Agosto
para matriculas y el resto de meses se vende cuando se necesita.
Trabajo: Todo el año pasan trabajando para no perder trabajando, la mayoría
de gente trabajan en las plantaciones de flores (Rosa Prima, Rosas del Monte,
Vega Flor) a pesar de que no pagan mucho gana $ 190 , otros son albañiles, y
otros a la agricultura.
12 ahí se llamaría mas la atención mas, se tiene terreno pero no local, ese terreno es para el local, se tiene























La fuente principal de ingreso demuestra ser el trabajo, fuente además que es
constante durante todos los meses del año.
Otra de las fuentes constantes es la venta de animales menores, pero esta es
menos representativa en cuanto al volumen, lo interesante de est a fuente de
negocios es que fluctúa de acuerdo a los eventos relacionados con los gatos
por fiestas y por clases, es decir, se venden para cubrir estos aspectos.
La venta de granos es un ingreso importante pero evidentemente en 2 épocas
del  año,  esto  es  Enero  y  febrero,  Agosto  y  Septiembre.  Sin  embargo  la
presencia de ese ingreso agrícola hace que los meses mencionados sean los
de mayor ingreso.
Gastos
Los meses que más gasto se tiene es en Agosto por matriculas y compra de
útiles escolares.  En Abril, Junio por las fiestas de San Juan, Pascua y el Inti
Raymi. En Octubre y Marzo se gasta para las siembras. El resto  de meses el















El análisis del disponible, evidencia ser limitado y bastante estacionario, esta
estacionalidad se motiva en el aumento de gastos para los meses de fiesta o
por el mes de ingreso a clases. Junio por el Inti raymi, Agosto ingreso a clases,
Noviembre finados. No entra en este análisis la Navidad por cuanto, indicaron

























Del  cuadro  se  desprende  que  si  es  factible  ahorrar  pero  en  los  meses  que
existe  disponible,  es  evidente  también  que  en  aquellos  meses  en  que  eldisponible es negativo no es factible ahorro alguno, y estos meses de falta de
disponible están marcados por las festividades y la entrada a clases.
Si bien es factible el ahorro el nivel puesto por el grupo es de 1 el nivel más























Sin embargo, por el hecho de disponer de una fuente de ingreso importante y
constante que es el trabajo a nivel de las plantaciones, este tipo de ingreso
puede dar cabida a un tipo de producto de ahorro sustentado e n descuento de
























INGRESOS-GASTOSSe hace más créditos en Mayo, Junio, Julio para la compra d e abono para los
cultivos de papa. En Octubre es menos pero igual se ocupa para la compra de
abono para los sembríos de maíz, trigo. También en los meses de Enero y
Febrero para la fumigación. Los demás meses se requiere créditos para fiestas
(matrimonios, bautizos).
No  se  evidencia  una  relación  entre  la  demanda   de  crédito  y  la  falta  de
disponible de recursos.
7. DESCRIPCION DE   LA CAJA
La Caja se inicio hace 9 años, cuando el presidente de la comuna les informó
de  la  ayuda  que  estaba  brindando  PRODEPINE  en  donde  había  un  fondo
destinado para ayuda a las comunidades indicando que se deben agrupar para
tener el dinero el mismo que iría destinado para préstamos a la comunidad y
desde allí se empezó a realizar algunas reuniones.
Se inicio con un monto donado de $ 192 con 58 asociados, luego como tocó
aportar con una contraparte algunos se fueron y quedaron  30 socios . Ahora se
está  atendiendo  a más  de 80 clientes,  se  dispone  de  un  total  de  activo  de
19.000 dólares
La caja va creciendo  solo  por el crédito actualmente se tiene clientes de la
comunidad y de otros lugares que acuden a la caja para obtener créditos, a
ellos  se  les  cobra  un  interés  del  5%  y  al  soc io  el  3%  mensual.  Con  las
ganancias generadas se reparten en fin de año entre los 30 socios que son. En
el último año tuvieron una utilidad de $33, monto del que se decidió repartir
mediante aportación del 60% para la caja y el 40% para el socio.
El objetivo que tienen a futuro ha sido de constituirse como Cooperativa para
seguir atendiendo a la comunidad. También requieren de la herramienta para la
caja “Reglamento”, de Asesoramiento y de un local propio para atender a la
gente. Al momento cuentan con el terreno destinado para la construcción del
local, se tiene ya el proyecto pero no hay ayuda.
8. CONCLUSION DE LA CAJA
La Caja siente que tiene una relación directa con la CACMU, pero así mismo
tienen deficiencias como la falta de un Reglamento que les ayude a un mejor
funcionamiento y a la toma de decisiones, falta de Asesoramiento Técnico y
acompañamiento metodológico para una mejor estructuración. Algunas de las
falencias  definidas  es  que  se  otorgan  financiamiento  a  socios  que  están
atrasados con sus aportes inclusive, a una de las socias se le hizo participe del
reparto de utilidades estando su crédito en morosidad. Existen algunos créditos
que se encuentran en un nivel de morosidad de bastante antigüedad. No hay
información  financiera  actualizada,  la  existencia  de  esta  depende  de  la
asistencia que pueda o no brindar la Cooperativa y no es una responsabilidad
de la caja.REUNIÓN CON LA CAJA DE EL ANGEL
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja El Angel






 SolidaridadDe los aspectos mencionados los más importantes son la Seguridad luego el
Ahorro esto por que es necesario que sea seguro para ahorrar y el ahorro a su
vez es necesario para el Préstamo. Luego el Compañerismo y Solidaridad ya
que se necesita ser unidas y compañeras y finalmente la Integridad  que tenga
buena reputación  y buena imagen la Cooperativa.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja El Angel
Las Instituciones Financieras y los Recursos que frecuentan los socios cuando
necesitan dinero son:
 CACMU: Casi  la  tercera  parte  de  habitantes  de  El  Angel  van  a  la
Cooperativa.
 29 de Octubre: De El Angel la mitad de la gente va allá.
 Banco  Pichincha: Van  más  personas  que  a  la  29  de  Octubre,  la
mayoría van por sacar créditos más no por ahorros.
 Banco de Fomento: Pocos van, pero si más que a la CACMU.
 FODEMI: Esta en San Gabriel van igual cantidad de personas que la 29
de Octubre, dicen que en esta Institución dan enseguida los créditos.
 Caja: Solo los socios ocupan, ellos mismos dan vuelta el dinero. Esto se
debe a que recién están empezando.3. CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja El Angel
Los aspectos que consideran que debe de tener una Institución Financiera al
momento de ahorrar son:
 Cercanía
 Deposito mínimo de Apertura




 Horarios de Atención
 Posibilidad de obtener Crédito
 Saldo Mínimo
De  ellos los más  importantes es  la Cercanía,  luego  el  Deposito  mínimo  de
Apertura, los Intereses sobre los Depósitos.
Los menos importantes la Seguridad, Personal Amable, Servicio Rápido, los
Horarios de Atención, la Posibilidad de Obtener Crédito y el Saldo Mínimo.
4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Cercanía: La caja esta cerca. La CACMU si está cerca porque viene hacer los
servicios “acá”. FODEMI esta lejos, la 29 de Octubre, Banco de Pichincha y
Fomentos están cerca.
Seguridad: La Caja consideran que no es segura por que está mal organizada,
por que no se reúnen cuando se dice. La CACMU si es segura por que se tiene
beneficios y confianza para sacar créditos, ya que “lo que dicen cumplen”. ElFODEMI parece que no es seguro a una de las personas presente le hicieron
inspección  para un crédito  y  después  no  le  dieron.  La  29  de  Octubre  la
consideran como no tan segura. En el Pichincha no saben pero le ven seguro y
en el Fomento parece que también es seguro.
Deposito  Mínimo  de  Apertura:  En  la  Caja  para  integrarse  debe  igualarse
todas  las  cuotas  como  $60,  le  consideran  demás.  La  CACMU  como
organización necesitó $12.50 si está bien esa cantidad. En la 29 de Octubre
pide más $30. En el Pichincha pide $50 y en el Fomento $200 .
Saldo Mínimo: En la Caja ha dicho la Presidenta que se quede algo, dejan $5.
En la CACMU se deja hasta con $1 puede mantenerse la libreta. En la 29 de
Octubre, en el Pichincha y Fomento piden más.
Personal Amable: En la Caja no se entienden y se contradicen. En la CACMU
muy bien el personal es amable. En FODEMI son raros. En la 29 de Octubre
hay  personas  buenas  y  otras  pésimas.  En  el  Pichincha  y  Fomento  si  son
amables.
Posibilidad de obtener Crédito: En la Caja no es fácil por que no hay dinero.
En la  CACMU no les han negado siempre les han ayudado. FODEMI algunos
les  han  dado  a  otros  no. La  29  de  Octubre  si se  ha  visto  que  dan.  En  el
Pichincha piensan que es difícil porque piden garantía, encaje y rol de pagos
para crédito individual, de igual manera en el Fomento.
Servicio Rápido: En la Caja no es tan rápido, hay que esperar que paguen. En
la CACMU si una compañera se atrasa no dan rápido el crédito sino después
de 2 o 3 meses. En el FODEMI va a depender del grupo que agilite rápido de
allí entregan a los 8 días de entregada la solicitud. En el Pichincha demora
dependiendo del monto que saquen, en el Fomento es igual demoroso.
Horarios de Atención: En la Caja se atiende cuando hay reuniones pero no
asisten. La CACMU se sabe los días que atiende pero se desconoce el horario.
FODEMI  si es bueno. El Pichincha y el Fomento es mejor atienden en hora de
almuerzo.
Intereses sobre los Ahorros: En la Caja si es bajo el interés. La CACMU no
saben  cuanto  pagan  solo  saben  que  pagan  unos  centavos.  En  la  29  de
Octubre, el Pichincha y Fomento no pagan nada mas bien quitan.5. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes de la Caja El Angel
Las socias de la Caja tienen cuenta individual del Ahorro Ces antía y cuenta
individual de Ahorros a la Vista.
AHORRO CESANTIA
Fortalezas
 Se tiene guardada la plata, y no se puede retirar
 Es Segura
 Puede hacer crédito
Limitantes
 Tiempo de retiro muy largo
AHORRO A LA VISTA
Fortalezas
 Se puede poner y sacar cuando se quiera
 Sirve para emergencias, en caso de necesidad se saca
 Cubre la ultima letra
Limitantes
 No hay nada6. ANÁLISIS DE CICLISIDAD
Fuente: Reunión de trabajo




























Las fuentes de ingresos que tienen son:
 Tejidos de Sacos
 Venta de Leche Venta de Animales
 Comercio ( venta de ropa y frutas)
Tejidos  de  Sacos: Los  tejidos  se  venden  más  en  los  meses  de  Octubre  y
Noviembre que son llevados al extranjero. Los demás meses es poco.
Venta  de  Leche: Todo  el  tiempo  se  vende,  pero  hay  menos  venta  en  los
meses de Junio a Septiembre por verano. La gente vive de la venta de leche.
Venta de Animales: Hay más venta de animales  en Junio, Julio y Agosto por
las fiestas, comuniones, confirmaciones, grados. En Octubre por el regreso a
clases para uniformes y útiles escolares. En Diciembre por Navidad. Los demás
meses es menos.
Comercio de ropa y frutas: Hay mas ventas en Mayo, Junio por el día de las
madres. En Septiembre por entrada a clases. Los meses que se vende menos
es  en  Julio  y  Agosto  por  vacaciones  y  en  Enero  por  lo  que   hay  gastos  en
Diciembre. Los demás meses se vende algo.
Se  debe  aclarar  que  no  todas  las  personas  disponen  de  todas  las  fuentes
generadores  de  ingreso.  En  el  grupo  se  planteó  poner  el  ingreso  por  la
agricultura, asunto que no fue incluido por cuanto, esto depende de los maridos
y varias de las mujeres del grupo son solas.
Todas  las  fuentes  de  ingreso  muestran  proporcionar  ingresos  constante s
durante todo el año pero se evidencia también que su importancia  se modifica
por estacionalidad.
La gráfica muestra la existencia de 2 meses de mayor ingreso que son junio y















GASTOSLos  meses que más  gastan son  en  Diciembre,   Septiembre  por    entrada  a
clases y también por las fiestas. En Junio y Julio por grados y confirmaciones .
Los demás meses los gastos son menores.
Disponible
El  análisis  desprende  la  existencia  de  un  disponible  bastante  limitad o  y
centrado en pocos meses del año, Octubre, noviembre y de enero a marzo.
Los demás meses muestran ser meses donde el disponible se vuelve negativo
















































INGRESOS-GASTOSSi bien se evidencia la existencia de disponible en varios meses en el año, la
disposición a ahorrar sólo lo indican en 2 meses claros. Es interesante que los
meses  de  Octubre  y  noviembre  de  ingreso  alto  no  son  identificados  como
meses para ahorrar. Esto se puede explicar por cuanto las personas que se
dedican al tejido de sacos serían las que dispondrán de ingreso extras, las que

























La  gráfica  muestra  que  todo  el tiempo  se  requiere  de  financiamiento,  pero
existen  ciertos  meses  en  que  la  demanda  aum enta,  estos  son  Mayo  y
Diciembre,  meses  en  que  la  actividad  comercial  aumenta  su  ingreso.  Esto
indica  que  el  aumento  de  la  demanda  de  crédito  para  este  grupo  lo  da  la
estacionalidad de la actividad comercial. Para el mes de Septiembre coincide
con  el  ingreso  de  clases,  asunto  que  aumenta  la  demanda  de  dinero  que
requiere la familia, pero también es importante para los comerciantes que ven
aumentadas sus ventas.
Los  meses  de  demanda  pico  de  crédito  coinciden  también  con  los  meses
donde  el  disponible  es  negativo,  es  decir,  coincide  la  mayor  demanda  de
crédito con la falta de liquidez familiar.
7. DESCRIPCION DE   LA CAJA
La  Caja  no  tiene  Ahorro  Cesantía  ni  Ahorros  a  la  Vista,  solo trabaja  con
aportes; últimamente se ha dejado de aportar, se empezó a realizar actividades
y  con  los  fondos  recaudados  iban  a  la  Caja.  Por  ejemplo  se  realizaba  un
hornado y se daba tarjetas a los socios para vender y como no se vendía tenía
cada uno que pagar por los platos eso era como aportar, además la gente se
cansa de eso, ya no quieren trabajar por lo que hay desorganización.A futuro no saben que hacer con la Caja como los socios se están retirando,
hay desunión. En un principio se pensaba poner una panadería, por lo que se
hicieron cotizaciones de precios del horno y vitrinas, pero no se hizo nada. De
las 10 socias que son se reúnen generalmente 7 personas  y cada vez que se
reúnen  no quedan en nada concreto
8. CONCLUSION DE LA CAJA
Las socias de la Caja cuentan y tienen conocimientos del Ahorro Cesantía y
Ahorros a la vista y están contentos con el producto, le consideran como el
único limitante el tiempo de retiro. En cuanto al Ahorro a la Vista todo está bien
no encuentran limitantes.
Se evidencia  que  es  una  caja  bastante  desorganizada  y  que  no  es
autosuficiente,  de  seguir  por  este  proceso  debe  evaluarse  la  posibilidad  de
deshacer la caja.
Una de la manera de procurar la recuperación de la caja sería el que cuente de
parte  de  la  Cooperativa  de  una  asistencia  y  acompañamiento  a  nivel
metodológico inclusive en un principio este debe involucrarse a nivel de estar
presente en las reuniones, hacer cumplir con las disposiciones de la caja, sólo
mirando personal externo a la caja es posible mejo rar la seriedad la misma.
Una caja tan pequeña no puede dejar a un lado, la principal fuente de fondeo




























Al  intercalar  las  gráficas  del  disponible  de  todos  los  grupos  se  identifican
algunas conclusiones importantes.
En la mayoría de grupos se identifican como meses de flujo positivo a los de
enero  y  febrero.  A  partir  de  marzo  y  hasta  agosto  se  presentan  diferencias
entre los grupos mismas que son dadas por aspectos propios de la localidad en
especial de festividades.
Entre los meses de septiembre y Octubre es congruente para todos los grupos
que el disponible sea negativo, es decir, para todos los grupos el gasto que
genera el ingreso a clases es bastante importante y afecta fuertemente a la
liquidez de la familia.
A partir del mes de octubre se vuelve a recuperar el disponible.
Estos aspectos comunes en las cajas permiten sugerir el establecimiento de un
tipo  de  ahorro  propósito  que  esté  destinado  para  solventar  las  necesidades
extraordinarias que demanda el ingreso a clases.
Otro de los aspectos similares es la presencia en todas las cajas de la venta de
animales como una de las fuentes de ingreso constantes, fuente que cumple el
rol fundamental de ser la que cubre los desbalances de flujo y para cubrir lasemergencias.  Esta  característica,  permite  identificar  que  el  trato  de  la
emergencia es una de los aspectos importantes en la estrategia familiar.
Las  emergencias  pueden  ser  tratadas  mediante  2  estrategias.  La  primera
mediante un producto de ahorro propósito, que puede ser programado o no,
pero  que  sirva  para  cubrir  aspectos  de  urgencia.  Conectado  con  un  crédito
preaprobado para emergencia si es que dispone del producto de ahorro.
El desarrollo de este producto es fundamental para evitar la descapitalización
de las fuentes de ingreso del hogar y reducir la venta de animales, para ser
destinadas a las emergencias, orientando que esta fuente de ingreso se use
para inversión.GRUPOS  FOCALES DE  AHORRO  A  LA  VISTA  Y
CESANTIA
REUNIÓN CON EL GRUPO 1 DE AHORRO A LA VISTA Y  AHORRO
CESANTIA
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo




 Unión de mujeres
 Ayuda
De  ellas  la  considera  la  más  importante  a  la  Ayuda  por  que  en  caso  de
necesidad acude a la CACMU hay más confianza. De allí el Crédito, Ahorro,
Caja  y  Unión  de  Mujeres  que  es  la  que  abarca  a  los  demás  aspectos
mencionados.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 1
Según  el  grupo  las  Instituciones  Financieras  que  frecuentan  a  la  hora  de
necesitar dinero son:
 CACMU: Mencionan que no todos van a la Cooperativa.
 Amigo: En ocasiones se recurre a ellos y generalmente están dentro de
Ibarra.
 Pablo  Muñoz  Vega: Van un poco  más de  personas,  más que a los
amigos pero menos que a la CACMU.
 Cooperativa Tulcán: Aquí van menos personas que a la Pablo Muñoz y
más que los amigos.
 Solidario: Dicen que van casi igual número de personas  que la Pablo
Muñoz.
 Internacional: Van igual número de personas que las Cooperativas.3. CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 1
El  grupo  considera  los  aspectos  más  importantes    que  debe  tener  una
institución Financiera para ahorrar son:
 Seguridad,
 Deposito mínimo de Apertura




 Intereses sobre los Depósitos.
 Cercanía
De  los  aspectos  mencionados  consideran  a  la  Seguridad   como  el  más
importante,  seguido  del  Deposito  Mínimo  de  Apertura  y  la  Posibilidad  de
Obtener un Crédito.
Los  menos  importantes  serian  Servicio  Rápido,  Saldo  Mínimo,  Personal
Amable, Intereses sobre los Depósitos y por ultimo la Cercanía.4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Calificando  cada  uno  de  los  aspectos  mencionados  para  cada  Institución
Financiera.
Cercanía: La CACMU si esta bien ubicada. Las demás instituciones están bien
ubicadas ya que se encuentran en el centro.
Seguridad:  La  CACMU  si  es  segura,  hay  personas  que  recién  están
trabajando con la Cooperativa. En la Pablo Muñoz se la considera más segura,
además ya tiene cierto tiempo trabajando con ella. En la Tulcán consideran que
piden muchos requisitos es “tenaz”. En el Internacional  se menciona que si hay
seguridad por que se ha trabajado con la Institución.
Deposito de Apertura: En la CACMU le consideran buenísimo es mínimo. En
la Pablo Muñoz es más alto. En la Tulcán se abre la cuenta con $ 45 para
algunos  eso  si  es  bastante. En  el  Internacional  y  Solidario  es  mínimo  y  se
puede retirar cuando sea.
Saldo Mínimo:  En  la  CACMU  no  obligan  a  tener  dinero,  solo  cuando  va  a
sacar un crédito. En Solidario y en el Internacional es mínimo.
Personal Amable: En la CACMU, las Cooperativas y Bancos el personal si es
Amable.
Posibilidad Obtener Crédito: En la CACMU si dan facilidades. En la Pablo
Muñoz en grupo (5 personas) es más fácil, ya que éste se responsabiliza de la
deuda total. En la Tulcán es difícil por los papeles que piden. En el So lidario si
es fácil y en el Internacional es rápido solo con tener la libreta  le dan y el
interés es bajo.
Servicio Rápido: En la CACMU hay demora, se tiene que esperar de 2 a 3
horas  para  cambiar  un  cheque.  En  la  Pablo  Muñoz ,  Tulcán  y  Solidario se
demoran. En Internacional es rápido.
Horarios de Atención: En la CACMU es bueno, trabajan hasta los sábados.
Intereses sobre los Depósitos: En la CACMU y más instituciones  es mínimo
lo que pagan por los depósitos.5. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Los socios tienen Ahorros a la Vista y Ahorro Cesantía
AHORRO A LA VISTA
Fortalezas
 Puede depositar 5 o 2 dólares (lo que pueda)
 Si no tiene para pagar el préstamo le dan la opción de que paga poquito
a poquito
Limitantes
 Cuando no hay atención no tiene acceso al dinero
AHORRO CESANTÍA
Fortalezas
 Es una buena manera de ahorrar
 Se dispone de un respaldo para cuando se necesite
Limitantes
 Producto que le dieron con el crédito y no fue solicitado
 No conocen las condiciones del producto
 No están de acuerdo con el tiempo que requiere ser retenido
6. SUGERENCIAS  QUE  SE  DA  A  LA  COOPERATIVA  PARA
AUMENTAR EL AHORRO
Los socios piensan que la Cooperativa debe de tomar en cuenta los siguientes
aspectos para aumentar el Ahorro.
 Incentivar con más intereses sobre los ahorros.
 De la cuota de crédito una parte vaya destinada al ahorro
 Entregar  una  tarjeta  al  socio  con cupo  de  acceso  a  financiamiento
preaprobado para urgencias.
7. CONCLUSION DEL GRUPO
Se  define  que  la  Cooperativa  tiene  muy  buena  aceptacion  por  parte de  los
socios,  se  sienten  satisfechos  y  confian  en  la  Institucion,  pero  hay  que
considerar  que  se  debe  mejorar  en  algunos  aspectos  como  en  brindar
Atencion Rapida.Con  respecto  a  los  productos  se  sienten  contentos,  especialmente  con  el
Cesantia ya que consideran que es una manera efectiva de ahorrar y tener un
respaldo para alguna necesidad. Pero se evidencia  que los socios no conocen
de forma completa las condiciones del producto.REUNIÓN  CON  EL  GRUPO  2  DE  AHORRO  A  LA  VISTA   Y   AHORRO
CESANTIA
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 2





 Atención al cliente
 Organización
De  ellos  le  consideran  el  más  importante  a  la  Familiaridad,  esto  porque  la
Cooperativa les hace sentir en familia como en casa, no es como en los bancos
que le miran mucho y se siente cuidado. Luego Atención al Cliente consideran
que en la CACMU si es buena, a excepción de 2 personas que falta pulirles. El
Ahorro con la modalidad de la Cesantía  se le siente atractivo por que piensan
en el cliente y en el futuro. El Crédito la institución piensa en el  socio, en sus
ahorros y de eso piensa en dar créditos para emprendimientos. Las Artesanías
por  que  van  a  la  CACMU  y  por  ser  un  centro  de  acopio  les  ayuda  a
comercializar  y  por  ultimo  la  Organización  es  necesario  conocer  como  estáorganizada la Cooperativa, se de a conocer el organigrama, pero si se siente
que esta organizada.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 2
Las  Instituciones  Financieras  que  los  socios  frecuentan  cuando  necesita n
dinero son:
 MM Jaramillo Arteaga: Pocos van a esta institución, del grupo casi no
van.
 CACMU: Todos van allá y conocen su filosofía y como piensan en el
cliente.
 Banco Pichincha: Antes de conocer a la CACMU si iban.
 Atuntaqui: Casi igual que la CACMU.3. CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 2
Las características más importantes que debe tener una Institución Financiera
al momento de ahorrar son:
 Seguridad,  que no estafen, que se cierre
 Personal Amable y Respetuoso
 Gama de Servicios
 Distancia





Ellos consideran los mas importantes a la Seguridad “que no le estafen” y que
en algún momento cierren. Luego el Personal Amable y Respetuoso, deben
respetar al socio. De ahí la Gama de Servicios por que de acuerdo a lo que
ofrece se va donde quiera.
Los menos importantes es la Distancia sería por comodidad que este cerca,
luego la Posibilidad de Obtener Crédito, Horarios Adecuados, que los Intereses
sobre los depósitos sean buenos, Deposito Mínimo y Saldo mínimo.4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Los  aspectos  importantes  que  deben  tener  las  instituciones  financieras  que
utilizan.
Gama  de  Servicio:  En  la  CACMU  le  hace  falta  un  cajero  automático,  pero
tienen  servicios  médicos.  En  las  demás  instituciones  mencionadas  les  hace
falta algún servicio.
Cercanía: Las demás Instituciones mencionadas tienen mejor ubicación que la
CACMU.
Seguridad: Se dice que si se está en la CACMU es por que brinda seguridad,
las demás Instituciones por tradición y por lo que no se ha visto nada.
Deposito Mínimo de  Apertura: En la CACMU es más bajo se puede  abrir
hasta con $1. En las demás Instituciones exigen más.
Saldo Mínimo: En la CACMU no exigen y no hay límite de saldo. Las demás
Instituciones si exigen.
Personal Amable: En la CACMU tiene que mejorar unas dos personas y haber
más  respeto  a  las  personas  por  su  edad.  En  las  demás  Instituciones  se
aprenden un libreto. En la CACMU se ingresa como estar en la casa de uno,
incluso le conocen por el nombre.
Posibilidad de Obtener Crédito: En la CACMU es fácil, atienden de acuerdo a
las posibilidades del proyecto, lo que no sucede en el Pichincha qu e le dan de
acuerdo a lo que actualmente esta ganando.
Servicio Rápido: Todos son rápidos.
Intereses sobre los Depósitos: En la CACMU pueden pagar menos pero se
siente mejor como en su casa lo que  no sucede con las otras instituciones que
pueden pagar un poco más pero es uno más de sus clientes.
5. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Todos los integrantes del grupo tienen Ahorros a la Vista y Ahorros Cesantía
AHORROS CESANTIA
Este ahorro se da cuando se tiene dinero aparte o sale del mismo crédito pero
tiene  la  opción  de  seguir  aumentando  cada  mes,  la  cuota  es  voluntaria.  Lo
bueno es que le dan la oportunidad de que disponga de ese dinero después de
cierto tiempo.
Fortalezas Ayuda para hacer prestamos, sirve de base para el crédito
 Garantía
 Ayuda a ahorrar  dinero y después de un tiempo le retira para necesitad
o lo recapitaliza
Limitantes
 No hay definición de destino del dinero.
AHORRO A LA VISTA
Fortalezas
 Deposita y retira cuando necesita
 El ahorro es mínimo.
Limitaciones
 Falta de cajero
 Gama de servicios definidos (topando ciertos segmentos de la familia)
6. SUGERENCIAS  QUE  SE  DA  A  LA  COOPERATIVA  PARA
AUMENTAR EL AHORRO
La  Cooperativa  debe  desarrollar  nuevas  gamas  de  productos  y  servicios
enfocados a nuevos segmentos dentro de la familia ( niños, estudiantes), así
como  también  por  comodidad  y  rapidez  se  debería  Implementar  un  cajero
automático
13 para que el socio pueda tener acceso a sus ahorros el rato que
necesite.
7. CONCLUSION DEL GRUPO
Este  grupo  tiene  una  perspectiva  positiva  de  la  CACM U,  menciona  que  se
siente como  en casa, pero resalta que tiene  que mejorar en  algunos cosas
enfocadas a la satisfaccion y comodidad del socio. Sugieren la implantación de
nuevos productos y servicios que cumplan con sus expectativas.
Con el ahorro cesantia y a la vista se sienten conformes por que ven que ese
dinero esta seguros y estará ahí listo para solventar cualquier necesidad, pero
especialmente en el Cesantia les gustaria que la cooperativa les de diferentes
alternativas de destino para ese dinero.
13 Dada la estructuración de las captaciones a criterio del consultor no es una sugerencia de
prioridad, el ahorro a la vista que es el que requiere de alta disponibilidad no es el producto de
captación de mayor relevancia, ya que existen otras Entidades financieras que pueden ofrecer
mejores condiciones de accesibilidad.REUNIÓN  CON  EL  GRUPO 3   DE  AHORRO  A  LA  VISTA   Y  AHORRO
CESANTIA
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 3












De ellos el más importante la Ayuda y Beneficio, luego Confianza y Bienestar,
de ahí el Dinero y Crédito, Progreso y Tranquilidad y Ahorros y Utilidad.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 3
A la hora de necesitar dinero las Instituciones que frecuent an son:
 CACMU:  Todos ocupan  la  Cooperativa.  Tienen  más  tranquilidad  y
confianza
 Finca: La mitad de personas van a esta Institución.
 Minga: Igual que Finca.
 Fodemi: Igual va la mitad de personas que van a la CACMU
 Pablo Muñoz:  Van pocos
 29 de Octubre: Igual que Finca, Minga y Fodemi3. CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 3
Los aspectos más importantes que debe tener una Institución Financiera son:
 Personal Amable
 Seguridad
 Posibilidad de obtener un crédito
 Servicio Rápido
 Saldo mínimo
 Intereses sobre los depósitos.
 Deposito mínimo
 Horario de Atención
 Cercanía
Consideran  que  los  más  importantes  son  Personal  Amable,  Seguridad,
Posibilidad de Obtener Crédito.
Y los menos importantes son el Servicio Rápido, luego Saldo Mínimo, Intereses
sobre  los  depósitos,  Depósito  mínimo  de  Apertura,  Horarios  de  Atención  y
Cercanía.
4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Cercanía: La CACMU y demás Instituciones Financieras están bien ubicadas.Seguridad: La CACMU es segura por que no se ha escuchado nada, se siente
como en casa. Las demás si son seguras  están respaldas
Deposito mínimo de Apertura: En la CACMU es mínimo, en la 29 de Octubre
pide más, en FODEMI y Finca no piden, y en Minga es alto.
Saldo Mínimo: En CACMU pide $5, en Pablo Muñoz debe tener de $10 a 15.
En FODEMI, Finca y Minga no piden.
Personal Amable: En la CACMU y en Finca son amables, en  Pablo Muñoz no
son tan amables y en Minga un poco.
Posibilidad de crédito: En CACMU, FODEMI y Finca es fácil. En Pablo Muñoz
se hacen lío y en la 29 de Octubre no es tan fácil.
Servicio  Rápido:  En  la  CACMU es  rápido.  En  la  Pablo  Muñoz  y  la  29  de
Octubre demoran. En FODEMI es rápido a las 24 horas dan crédito s. En Finca
es rápido cuando son buenas pagadoras.
Horario de Atención: En la CACMU y demás Instituciones es bueno.
5. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 3
Este  grupo  desconocen  de  la  existencia del  ahorro  Cesantía  o  no  se  dan
cuenta por su nombre. Hay personas que han escuchado de él y mencionan
que es la única cooperativa que está con ese incentivo al ahorro.
AHORRO A LA VISTA
Fortalezas
 Crédito inmediato
 Crédito emergente Facilidad de disponer de fondos
Limitantes
 No dan la oportunidad de mover la cuenta
14.
 Pierde tiempo en venir ahorrar.
 Debe  haber  otra  persona  que  se  encargue  solo  del  dinero  y  otro  en
registrar, hace falta  agilidad.
AHORRO CESANTÍA
Fortaleza
 Enseñan a ahorrar
 Generan buen interés
  Incentivos y Premios
 Ayuda para el encaje de crédito
Limitantes
 No se puede retirar pero tiene la confianza de que esta en cooperativa
6. SUGERENCIAS  QUE  SE  DA  A  LA  COOPERATIVA  PARA
AUMENTAREL AHORRO
El grupo sugiere a la Cooperativa que les ayuden a los que tienen negocio y
den más  facilidades  en  cuanto  a  las  garantías  para  los créditos,  que  sean
solidarias. También sugieren que los créditos sean independientes en cuanto a
la firma del mismo de los esposos.
8. CONCLUSION DEL GRUPO
Este grupo califican positivamente a la Cooperativa a pesar de que no tienen
concimientos más amplios de los productos y servicios que ofrece se sient en
satisfechas con la Institución.
En  cuanto  al  ahorro  cesantía,  a  pesar  de  que  ciertas  personas  lo  tienen
desconocen de su existencia y de los beneficios que obtiene n de él, pero le
sienten como un producto excelente que les ayuda a entrar en la cultura de
ahorro.
14 Para el negocio no le es muy conveniente este producto por que necesita estar moviendo
frecuentemente la cuentaREUNIÓN CON EL GRUPO 4 DE AHORRO A LA VISTA Y AHORRO
CESANTIA
1. IDENTIFICACION DE LA COOPERATIVA CACMU
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 4






De las mencionadas consideran como la más importante a la Atención al decir
esto se refieren a que necesitan que  les ayuden, orienten, informen
15 y guíen.
Luego de esto el Préstamo para seguir tramitando. Lue go el ahorro, el Turismo
por que se conoce que hay  ayuda al Turismo Ecológico y por último Salud por
que le han informado que hay médico y además cuando se hace créditos hay
descuentos por Salud, Seguro de Vida pero no lo han utilizado.
2. GRAFICO DE VENN CHAPATI
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 3
El  grupo  menciona  que  las  Instituciones  que  frecuentan  cuando  necesitan
dinero son:
 Atuntaqui: Van bastantes personas a esta Institución, esto se debe a
que dan capitales más altos.
 CACMU: Van menos personas que a Atuntaqui.
 29 de Octubre: Aquí van más personas que a la CACMU
 Credife: Ahí  dan rápido los créditos y van igual número de personas
que la 29 de Octubre.
 Solidario: Se ha escuchado hablar mucho de esta Institución, y van más
de personas que la Atuntaqui.
15 Hay socios que no tienen conocimientos sobre el servicio de salud y seguro de vida por lo
que sugiere haya más información, como suceden en otras instituciones que entregan tarjetas
para acceder al servicio, donde les dan a conocer las direcciones de los lugares de asistencia. Procredit: Van igual número de personas que el Solidario.
 Unibanco: Igual que Atuntaqui y no exigen requisitos.
3. CATEGORIZACION DE LOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 3




 Deposito mínimo de Apertura
 Saldo mínimo
 Intereses sobre los Depósitos
 Posibilidad de obtener un Crédito
 Personal Amable
 Horarios de Atención
Han definido como los más importantes al Servicio Rápido, luego Seguridad
que no “Alcen el vuelo y se vayan” y el Deposito Mínimo de Apertura.
Los menos importantes el Saldo Mínimo, los Intereses sobre los Depósitos, la
Posibilidad de Obtener un crédito, el Personal Amable y por último los Horarios
de Atención.
4. CATEGORIZACION DE LAS PREFERENCIAS RELATIVAS
Cercanía: Mencionan que todas las instituciones están cerca.Seguridad: De la CACMU y más Instituciones Financieras si son seguras por
que hasta ahora no se ha escuchado nada de ellas y hay bastante gente que
trabajan con ellas.
Deposito Mínimo de Apertura: En la CACMU, Atuntaqui y 29 de Octubre son
bajos.  En  Credife  al  momento  de  sacar  crédito  le  entregan  una  libreta  de
ahorros  del  Banco  Pichincha  y  no  cobran  nada,  de  igual  manera  con  el
Solidario y Procredit.
Saldo Mínimo: En la CACMU es bajo, mantenía hasta con $7, en la Atuntaqui
y  Procredit    igual  es  bajo, en  la  29  de  Octubre  desconocen  y  demás
instituciones mencionadas no tienen.
Personal Amable: En la CACMU les falta un poco para mejorar igual sucede
en la Atuntaqui. En la 29 de Octubre son amables de igual manera en Credife y
Procredit.
Posibilidad  de  Obtener  un  Crédito:  En  la  CACMU dan  pero  cuando  se
solicita bastante no, menciona una socia que  cuando vino a solicitar un crédito
que  necesitaba  de  emergencia,  estuvo  tramitando  3  meses  y  no  le  dieron.
Otros  miembros  del  grupo no  han  tenido  problema.  En  la  29  de  Octubre,
Credife, Solidario, Procredit y Unibanco  es bueno porque no piden encaje.
Servicio Rápido: En la CACMU se demoran mucho
16  y hacen “despechar”,
por eso deben mejorar bastante pero hay que considerar que la Gerente tiene
toda  la  predisposición  para  ayudar.  En  la  Atuntaqui  y  demás  entidades    es
rápido el servicio.
Horarios de Atención: Los horarios de atención si son buenos.
Intereses  sobre  los  Depósitos: En  la  CACMU  pagan  más  que  otras
cooperativas. En Credife, Solidario y Procredit  ant es de dar les descuentan.
16 Esto se debe a que una socia hizo solicitud en Agosto y se lo entregó en Octubre. Otro socio
hizo 3 solicitudes de crédito y no le dieron. No sabe si será la demora por los empleados, ya
que gerencia tiene toda la predisposición para ayudar.4. EVALUACION DE LOS PRODUCTOS DE AHORRO
Fuente: Reunión de trabajo
Elaborado: Representantes del Grupo 3
El grupo tienen Ahorro Cesantía y Ahorro a la Vista.
En cuanto al Ahorro Cesantía no saben solo le dijeron que tenían, al momento
que le dieron el crédito les informaron que le han descontado $ 30 dólares para
este ahorro  y que podía retirar después de 3 años, y que este dinero gana
intereses más altos. Ellos no ahorran cada mes por lo que no les alcánzale




 Garantía para obtener crédito
Limitantes
 No se puede sacar ese capital
 No hay información, no saben como funcionaAHORRO A LA VISTA
Fortalezas
 Esta disponible todo el tiempo
 No hay limite para retirar el dinero




6. SUGERENCIAS QUE SE DA A LA COOPERATIVA PARA AUMENTAR
EL AHORRO
El  grupo  sugiere  a  la  Cooperativa  que  haya más  información  sobre  los
productos,  servicios  y  beneficios  que  tienen,  por  que  much as  veces
desconocen de ellos, sólo han visto en las libretas descuentos pero de ahí no
tienen más conocimientos.
Solicitan  mayor  predisposición  en  la  entrega  de  créditos  que  den  más
facilidades para obtener este producto.
7. CONCLUSION DEL GRUPO
Este grupo considera que la Cooperativa  debe mejorar  en ciertos  aspectos ,
como en la facilidad en la entrega de créditos y en rápido servicio que debe
proporcionar al socio.
También consideran que sería bueno que den más información respecto a los
productos  y servicios  que ofrece al socio para de esta manera inculcar  una
buena relación con la Cooperativa.
Respecto a los productos de Ahorro a la Vista y Cesantía a pesar que c asi no
tiene conocimiento de este producto,  le consideran que son buenos por que es
una manera de ayuda y de  incentivo al ahorro.